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Señores Miembros del Jurado: 
De conformidad con lo establecido por el Reglamento de Grados y Títulos de la 
Facultad de Ciencias Administrativas y con el objeto de optar el Grado 
profesional de Licenciado en Administración, pongo a su disposición la 
presente tesis, titulada: “GESTIÓN DE INVENTARIOS PARA INCREMENTAR 
LAS VENTAS EN LA EMPRESA R&C SOLUCIONES ELÉCTRICAS S.R.L, 
JAÉN – 2016”. Que tiene como objetivo implementar una adecuada Gestión de 
Inventarios que permita Incrementar las Ventas  
El presente informe de tesis está conformado por VIII capítulos:  
En el capítulo I. designado INTRODUCCIÓN, se plantea la realidad 
problemática, trabajos previos, teorías relacionadas al tema que van a 
argumentar la investigación, formulación de la situación problemática a 
investigar, razones que justifican la investigación, la hipótesis que dirigirá el 
estudio, finalmente los objetivos propuestos. 
En el capítulo II. Denominado MÉTODO, que comprende el tipo y diseño de 
investigación, la matriz de variables, operacionalización, población y muestra, 
técnicas e instrumentos de recolección de datos utilizados, así como la validez 
y confiabilidad de las mismas, se ejecutó el método de análisis de los datos. 
En el capítulo III. Titulado RESULTADOS, presentando los resultados 
obtenidos del antes y después de aplicar las estrategias. 
En el capítulo IV. Denominado DISCUSIÓN, se realizaron las respectivas 
discusiones a partir de los resultados obtenidos, teniendo en cuenta las teorías 
sustentadas en la investigación. 
En el capítulo V. designado CONCLUSIONES, se desarrollaron teniendo en 
cuenta los objetivos planteados. 
En el capítulo VI. Nombrado RECOMENDACIONES, a los directivos de la 
empresa. 
En el capítulo VII. Indicado PROPUESTA, elaborando una propuesta en lo que 
respecta a mejora de la Gestión de Inventarios. 
En el capítulo VIII. Señalado REFERENCIAS empleando las bibliografías de los 
autores en el estudio de la investigación, así como los anexos. 
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La presente investigación de tipo descriptivo, denominada “Gestión de 
Inventarios para Incrementar las Ventas en la empresa R&C Soluciones 
Eléctricas S.R.L, Jaén – 2016”, fue elaborada en una población conformada por 
4 clientes internos y 2102 clientes externos, desarrollándose en un periodo 
comprendido entre los meses de marzo a octubre del presente año, en la 
empresa en mención la cual se encuentra ubicada en el psje. Las Cidras N° 
124 de la ciudad de Jaén. 
 
Se aplicó el estudio descriptivo, el diseño se basó fundamentalmente en la 
investigación experimental de tipo pre experimental, con una población de 2106 
personas en estudio, con una muestra de tipo probabilístico, los instrumentos 
utilizados fueron, entrevista (Guía de entrevista); aplicada a los clientes 
internos de la empresa y encuesta (cuestionario); aplicada a los clientes 
externos. 
Finalmente se determinó los siguientes resultados 
Se logró Implementar la Gestión de Inventarios que permitió el incremento de 
ventas; a través de la aplicación de estrategias como fueron la clasificación 
ABC; así como las técnicas de las 5s japonesas. 
 
 







    
ABSTRACT 
 
The present research of descriptive type, denominated "Management of 
Inventories to Increase the sales in the company R & C Solutions Electricals 
SRL, Jaen - 2016", was elaborated in a population conformed by 4 internal 
clients and 2102 external clients, being developed in a period comprised 
between the months from March to October of this year, in the company in 
which it is in the city. Las Cindra’s N ° 124 of the city of Jaen. 
 
The descriptive study was applied, the design was based mainly on 
experimental research of pre-experimental type, with a population of 2106 
people under study, with a sample of probabilistic type, the instruments used 
were, interview (interview guide); Applied to internal customers of the company 
and survey (questionnaire); Applied to external customers. 
Finally, the following results were determined 
Implementation of the Inventory Management that allowed the increase of 
sales; Through the application of strategies such as the ABC classification; As 
well as the techniques of Japanese 5s. 
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